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Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 
huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan huruf, sebagian dilambangkan 
dengan tanda dan sebagian lain dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini 






Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا
 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (a  ̇ es (dengan titik di ataṡ  ث
 Jim J Je ج
 (ḥa ḥ ha(dengan titik di bawah ح
 Kha Kh Ka dan ha خ
 Dal D De د
 (al  ̇ zet (dengan titik di ataṡ  ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syin Sy Es dan ye ش
 (ṣad ṣ es (dengan titik dibawah ص
 (ḍad ḍ de (dengan titik di bawah ض
 (ṭa ṭ te (dengan titik di bawah ط
 (ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah ظ
 ain .„. Koma terbalik di atas„ ع
 Gain G Ge غ
 Fa F Ef ف
 Qaf Q Ki ق
 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل
 Mim M Em م
 Nun N En ن
 Wau W We و
 Ha H Ha ه
 Hamzah ..‟.. Apostrof ء
  Ya Y Ye ي
 
      
B. Vokal  
Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal tunggal atau 
monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
1. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 
harkat transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 
 
fatḥah a A 
 
 
Kasrah i I 
 وْ 
 
ḍommah u U 
  
2. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan 
antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 
Tanda dan 
Huruf 
Nama Gabungan Nama 
.....  fatḥah dan ya Ai a dan i ي 
 fatḥah dan wau Au a dan u ......ْوْ 
 
3. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, transliterasinya 







ى..َ...... ا..َ..  fatḥah dan alif atau ya  ̅ a dan garis atas 
 Kasrah dan ya   i dan garis di bawah ...ٍ..ى
و....ُ  ḍommah dan wau  ̅ u dan garis di atas 
 
C. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua yaitu: 
a. Ta marbutah hidup 
Ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat fatḥah, kasrah, danḍommah, transliterasinya 
adalah /t/. 
b. Ta marbutah mati 
Ta marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, transliterasenya adalah /h/. 
Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah diikuti oleh kata yang 
menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta marbutah itu 
ditransliterasikan dengan ha (h). 
D. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau  tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan sebuah tanda, 
tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini tanda syaddah tersebut dilambangkan 
dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberitanda syaddah itu. 
E. Kata Sandang 
Kata sandang dalan sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu:  
 Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata sandang yang .ال
diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah. 
a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah 
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, 
yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata 
sandang itu. 
b. Kata sandang yang diikuti hurufqamariah 
Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan 
yang digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya. 
F. Hamzah 
vi 
Dinyatakan di depan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah ditransliterasikan dengan 
apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan 
diawal kata, ia tidak dilambangkan, Karena dalam tulisan arab berupa alif. 
 
G. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata, baik fi‟il, isim, maupun huruf, ditulis terpisah.Bagi kata-kata 
tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim dirangkaikan dengan kata 
lain karena ada huruf atau harkat yang dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata 
tersebut bisa dilakukan dengan dua cara: bisa dipisah per kata danbisa pula dirangkaikan. 
H. Huruf Capital 
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab huruf capital 
tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf capital 
seperti apa yang berlaku dalam EYD, diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan 
huruf awal, nama diri dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui  oleh kata sandang, 
maka yang ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal 
kata sandangnya. 
Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalamtulisan Arabnya 
memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan kata lain sehinggaa ada 
huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf capital tidak dipergunakan. 
I. Tajwid 
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedomantransliterasi ini merupakan 
bagian tak terpisahkan dengan ilmutajwid. Karena itu keresmian pedoman transliterasiini 
perlu disertai dengan pedoman tajwid. 
vii 
        Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab Latin. Cetekan 
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Keberhasilan pemasaran suatu perusahaan tidak hanya dinilai dari 
seberapa banyak konsumen yang berhasil diperoleh, namun bagaimana juga 
mempertahankan konsumen tersebut. Kabupaten Mandailing Natal 
merupakan salah satu kabupaten yang telah berdiri hampir selama 10 tahun di 
Kabupaten ini berdiri sebuah usaha konveksi percetakan yang dididrikan CV. 
KKM. Adapun pembelian konsumen dipengaruhi oleh faktor harga dan 
produk, serta aspek lain sebagainya. Berdasarkan rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah apakah terdapat pengaruh produk dan harga secara 
parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian pada CV. Kampoeng 
Kaos Madina Panyabungan. 
Pembahasan penelitian ini berkaitan dengan produk, harga dan 
keputusan pembelian. Sehubungan dengan pendekatan yang dilakukan teori-
teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori produk, harga dan 
keputusan pembelian. Keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan 
penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli barang atau jasa 
dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan 
kebutuhan dan keinginan, pencarian, informasi, evaluasi terhadap alternatif 
pembelian, keputusan pembelian, dan tingkah laku setelah pembelian. 
Penelitian ini penelitian kuantitatif metode yang digunakan adalah 
metode penelitian deskriptif kuantitatif yaitu menggambarkan dan 
mengintrepretasikan objek penelitian sesuai dengan hasil penelitian. Adapun 
instrumen pengumpulan data melalui angket (kuesioner). 
Koefisien determinasi (R
2
) sebesar 0,876 (87,6%) artinya terdapat 
pengaruh produk dan harga terhadap keputusan pembelian  adalah sebesar 
87,6%. Sedangkan sisanya 12,4% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 
masuk dalam penelitian ini. Sedangkan hasil regresi berganda yang diperoleh 
peneliti yaitu Y= -0,237 + 0,523 + 0,482 (keputusan pembelian) maka Ha 
diterima dan H0 ditolak. Sehingga ada hubungan positif antara produk dan 
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    PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Salah satu syarat agar sebuah perusahaan dapat sukses dalam 
persaingan bebas adalah terus berusaha mempertahankan pelanggan. Untuk 
mencapai hal tersebut maka setiap perusahaan harus dapat menghasilkan 
barang dan jasa yang diinginkan konsumen. Keputusan konsumen mengenai 
tempat pembelian produk ditentukan oleh pengetahuannya. Tempat pembelian 
akan diketahui  konsumen dari adanya pemasaran  atas produk yang dihasilkan 
perusahaan.
1
 Perusahaan sebagai pemasar harus sepenuhnya memahami teori 
maupun realitas perilaku konsumen. Adapun pembelian konsumen dipengaruhi 
oleh faktor harga, produk, serta aspek lain sebagainya.
2
 Keberhasilan 
pemasaran suatu perusahaan tidak hanya dinilai dari seberapa banyak 
konsumen yang berhasil diperoleh, namun bagaimana juga mempertahankan 
konsumen tersebut. Dalam pemasaran dikenal konsep tingkah laku pasca 
pembelian yang didasarkan pada rasa puas dan tidak puas konsumen terletak 
pada hubungan antara harapan konsumen dengan kenyataan yang diterima dari 
sebuah produk. Bila produk tidak memenuhi harapan konsumen, maka 
konsumen tidak merasa puas, sehingga dimasa yang akan datang konsumen 
tidak akan melakukan pembelian ulang. Dilain pihak apabila sebuah produk 
                                                             
1Yacob Ibrahim, Studi Kelayakan Bisnis (Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2003), hlm. 93. 





sesuai harapan atau bahkan melebihi harapan konsumen, maka konsumen akan 
merasa puas dan akan melakukan pembelian ulang.
3
    
Tujuan pemasaran adalah untuk menjalin, mengembangkan, dan 
mengkomersialisasikan hubungan dengan pelanggan untuk jangka sedemikian 
rupa sehingga tujuan masing-masing pihak dapat terpenuhi hal ini dilakukan 
melalui proses pertukaran. Sejak orang mengenal kegiatan pemasaran maka 
banyak ahli mengemukakan definisi tentang pemasaran yang berbeda namun 
memiliki arti yang sama.
4
 Perilaku setiap individu pada dasarnya berorientasi 
pada tujuan yang ingin dicapai. Dengan kata lain, perilaku individu pada 
umumnya didorong oleh keinginan untuk merealisasikan tujuan. Dasar perilaku 
adalah suatu aktivitas. Kenyataan yang menununjukkan bahwa semua perilaku 
adalah serangkaian aktivitas. Perbedaan individu tidak hanya terletak pada 
kemampuan saja, tetapi  juga terletak pada kemauannya.
5
  
Orang  umumnya beranggapan bahwa manajemen pemasaran berkaitan 
dengan upaya pencarian pelanggan dalam jumlah besar untuk menjual produk 
yang telah dihasilkan perusahaan. Akan tetapi pandangan ini terlalu sempit, 
karena biasanya suatu perusahaan akan menghadapi kondisi permintaan produk 
yang berbeda-beda. Pada suatu saat mungkin tidak ada permintaan terhadap 
produknya, mungkin permintaanya cukup, permintaannya tidak teratur, atau 
terlalu banyak permintaan, sehingga manajemen pemasaran harus mencari 
jalan untuk mengatasi keadaan permintaan yang berubah-ubah ini. Jadi, 
                                                             
3
Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis (Malang: Uin Maliki Press, 2010), hlm. 60. 
4Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 4 (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2015), hlm. 
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pemasaran tidak saja berkaitan dengan upaya mencari dan meningkatkan 
permintaan, tetapi juga mengelola permintaan pada saat tertentu.
6
 
Tujuan perusahaan memproduksi atau memasarkan suatu produk, baik 
perusahaan dagang atau jasa selalu berpatokan  atas apa yang ingin dicapai 
oleh perusahaan tersebut. Tujuan perusahaan dalam memasarkan produk dapat 
bersifat jangka panjang atau jangka pendek. Penentuan sasaran perusahaan 
dalam memasarkan produknya sangat penting untuk diketahui, sehingga dapat 
disusun target yang akan dicapai melalui berbagai strategi pemasaran yang 
akan diterapkan. Secara khusus dalam aspek pasar dan pemasaran bahwa 
tujuan perusahaan untuk memproduksi atau memasarkan  produknya dapat 
dikategorikan sebagai berikut, untuk meningkatkan penjualan dan laba, untuk 
menguasai pasar, untuk mengurangi saingan, untuk menaikkan  prestise produk 
tertentu dipasarkan, untuk memenuhi pihak-pihak tertentu.
7
 
Harga merupakan salah satu faktor  yang mempengaruhi keputusan 
pembelian atas sebuah produk. Dimana harga adalah jumlah uang yang 
diserahkan dalam pertukaran untuk mendapatkan suatu barang atau jasa. 
Penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan mengingat harga 
merupakan salah satu penyebab terjual atau tidaknya produk yang ditawarkan 
oleh perusahaan. Kesalahan  dalam menentukan harga akan suatu produk dapat 
mengakibatkan jumlah penjualan menurun dan pembeli berkurang.
8
 Harga 
merupakan atribut produk atau jasa yang paling sering digunakan oleh sebagian 
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besar untuk mengevaluasi produk, sebagian konsumen berpendapatan rendah, 
maka harga adalah faktor utama yang dipertimbangkan dalam memilih produk 
atau jasa,artinya bahwa konsumen sangat sensitif terhadap harga.
9
 
Kabupaten Mandailing Natal (Madina) merupakan salah satu 
Kabupaten di Sumatera Utara yang telah berdiri hampir selama 10 tahun. Di 
Kabupaten ini berdiri sebuah usaha konveksi percetakan yang dibentuk  CV. 
Kampoeng Kaos Madina, CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan bergerak 
dalam bidang usaha yang sudah ada/jadi maupun produk secara pesanan. 
Produk yang dihasilkan oleh CV. Kampoeng Kaos Madina adalah Kaos 
Nuansa Madina, Kaos Olahraga, Seragam Kantor, Batik Daerah, Segala Jenis 
Tas, Bordir, Cendra Mata, Sablon Gelas, Sablon Plastik, Kain Tenun. dan lain-
lain. Kegiatan perusahaan ini dikatakan cukup padat mulai dari pengadaan 
bahan atau kain, pengolahan bahan/kain sampai pada pembuatan kain tersebut 
menjadi sebuah produk jadi berupa kain. Usaha kampoeng Kaos Madina ini 
didasari untuk memberdayakan generasi muda di Kabupaten Mandailing Natal 
yang juga sering disebut bumi gordang sambilan. Perusahaan ini berdiri sejak 
tahun 2007 itu memiliki beberapa produk yang bersaing dengan perusahaan di 
luar daerah Mandailing Natal yang memiliki produk yang sama. Selain itu juga 
Kampoeng Kaos Madina (KKM) memiliki berbagai macam ruang lingkup 
bidang usaha dan daerah pemasaran, yang semakin luas serta dipromisikan 
melalui berbagai siaran radio untuk memberitahukan kepada masyarakat 
                                                             





tentang keunggulan-keunggulan KKM oleh karena itu, khusus masyarakat 
Madina sudah tentu mengetahui keberadaan Kampoeng Kaos Madina tersebut. 
Dalam hal tersebut bahwa dampak berdirinya Kampoeng Kaos Madina 
memberi dampak yang baik bagi masyarakat, karena pada dasaranya tujuan 
Kampoeng Kaos Madina adalah membuat wadah konveksi percetakan atau 
penyablonan yang lebih besar dan lengkap sehingga tercipta lapangan 
pekerjaan bagi masyarakat yang ada di Panyabungan. Harga produk di CV. 
Kampoeng Kaos Madina Panyabungan dapat dijangkau oleh masyarakat, selain 
itu produk yang dipasarkan memiliki kualitas serta berbagai desain yang ada. 
Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan beberapa 
pelanggan atau konsumen Kampoeng Kaos Madina yaitu dengan Bapak 
Mukhtar, Ibu Aisyah dan Ibu Masitoh. Mereka mengatakan alasan untuk 
membeli produk di karena KKM tempat percetakan baju yang  lebih besar 
dibanding tempat lain yang ada di Panyabungan. Selain itu konsumen merasa 
senang dengan  kualitas produknya harga dan desain yang ditawarkan di  
Kampoeng Kaos Madina serta berbagai macam gaya, warna dan bentuk sesuai 
keinginan setiap konsumen.
10
  Produk akan disenangi konsumen apabila 
produk tersebut benar-benar dirasakan oleh konsumen dapat memenuhi 
kebutuhan yang konsumen inginkan, hal ini akan dapat diwujudkan apabila 
produk tersebut memiliki kualitas yang bagus, atau dengan kata lain Kampoeg 
Kaos Madina dapat menciptakan produk yang punya konsep dibandingkan 
dengan produk tempat lain adalah produk yang memiliki kaitan ketercocokan 
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dengan keinginan konsumen apabila konsumen merasa puas dengan produk 
yang ada di KKM dengan kata lain produk yang dimilikinya sesuai dengan 
keinginan konsumen baik dari segi produk, harga dan desain itu sendiri 
otomatis konsumen akan merasa senang dan puas dan akan melakukan 
keputusan pembelian. 
Berdasarkan pada uraian latar belakang di atas, peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi 
Keputusan Pembelian Pada CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan.” 
 
B. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan Uraian latarbelakang di atas, dapat diidentifikasikan 
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian pada CV. Kampoeng 
Kaos Madina Panyabungan antara lain sebagai berikut: 
1. Lokasi yang strategis yaitu berada pada pusat kota Panyabungan 
2. Harga yang terjangkau dan cocok untuk semua kalangan  
3. Suasana percetakan  yang sangat nyaman 
4. Ruang desain yang cukup memadai 
 
C. Batasan Masalah 
Adapun masalah peneliti dibatasi pada pembahasan dua variabel bebas 







D. Rumusan Masalah 
Berdasarkan identifikasi masalah di atas maka rumusan masalah 
penelitian sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat pengaruh antara Produk terhadap keputusan pembelian 
pada CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan secara parsial? 
2. Apakah terdapat pengaruh antara Harga terhadap keputusan pembelian 
pada CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan secara parsial? 
3. Apakah terdapat pengaruh antara Produk dan Harga terhadap keputusan 
pembelian pada CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan secara 
simultan? 
 
E. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan permasalahan di atas, tujuan penelitian ini adalah: 
1.  Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan pembelian pada 
CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan. 
2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada 
CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan. 
3. Untuk mengetahui pengaruh produk dan harga terhadap keputusan 








F. Manfaat Penelitian 
1.   Bagi Peneliti 
Penelitian ini dapat digunakan untuk menerapkan ilmu yang diperoleh di 
bangku kuliah dan di lapangan untuk mempertajam pengetahuan mengenai 
keputusan pembelian 
2. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian ini diharapkan akan dapat memberikan sumbangan atau 
pemikiran, dan menjadi salah satu referensi bagi CV. Kampoeng Kaos 
Madina Panyabungan. Sehingga menjadi sebuah masukan dalam 
pengembangan usahanya. 
3. Bagi Peneliti Lain 
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan tambah dalam 
penelitian mengenai aspek-aspek sejenis. 
4. Bagi Mahasiswa 
Diharapkan dari hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai tambahan 
ilmu bagi mahasiswa dan informasi serta dapat digunakan sebagai 
landasan penelitian selanjutnya. 
 
G. Definisi Operasional Variabel 
 Definisi operasional variabel merupakan penjelasan mengenai cara-
cara tertentu yang digunakan oleh peneliti untuk mengukur 





Teori-teori dijustifikasi sehingga dalam bentuk variabel yang operasional.
11
 
Untuk menghindari kesalahpahaman dalam memahami judul penelitian ini, 
maka peneliti mendefinisikan variabel sebagai berikut: 
Tabel I.1 
Definisi Operasional Variabel 
NO Variabel    Definisi  Indikator Skala 
pengukur 
1.     Produk 
     (X1) 
Produk adalah segala 
sesuatu yang dapat di 
tawarkan dan di 
hasilkan/ dicetak di 






3. Daya Tahan 
Ordinal 
2.     Harga 
    (X2) 
Harga adalah sejumlah 













Market Share  




3.   Keputusan      
Pembelian 
    (Y) 
Keputusan pembelian 
adalah rasa puas atau 
tidak puas yang 
dirasakan konsumen  
yang dipengaruhi oleh 
produk, harga dan 
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H. Sistematika Pembahasan 
Untuk mempermudah peneliti dalam menyusun skripsi selanjutnya, 
maka peneliti mengklasifikasikannya kedalam lima bab yaitu: 
BAB I, merupakan pendahuluan yang meliputi latar belakang masalah. 
Keputusan pembelian harus dibangun dengan usaha keras dimana konsumen 
menjadi inti dari aktivitas pemasaran, sehingga dengan adanya hubungan pihak 
perusahaan dengan para konsumen maka semakin banyak produk yang terjual 
pada Kampoeng Kaos Madina Panyabungan. Oleh sebab itu pihak perusahaan 
harus bisa memberikan pelayanan yang baik kepada setiap konsumen atau 
pengunjung yang datang membeli produk percetakan ke Kampoeng Kaos 
Madina agar konsumen senang dengan pelayanan mereka dan puas dengan  
produk dan harga yang ada di Kampoeng Kaos Madina  tersebut. Dengan 
berbagai macam desain, model dan gaya maka konsumen akan tertarik 
menyablonkan baju sesuai dengan keinginan mereka ketika konsumen merasa 
cocok dengan produk percetakan tersebut akan membuat Kampoeng Kaos 
Madina semakin maju dan diminati masyarakat Panyabungan itu sendiri dan 
memliki ketercocokan dengan produk yang ditawarkan oleh perusahaan 
tersebut. 
Penelitian ini dibatasi pada satu variabel terikat yaitu keputusan 
pembelian (Y) dan variabel bebas produk (X1) dan harga (X2). Berdasarkan 
fenomena yang terjadi maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah 
apakah terdapat pengaruh produk dan harga terhadap keputusan pembelian 





secara simultan. Dengan adanya rumusan masalah tersebut maka akan tercapai 
tujuan penelitian yakni mengetahui pengaruh variabel terikat terhadap variabel 
bebas yang telah dijelaskan sebelumnya. Hasil dari penelitian nantinya 
diharapkan dapat memberikan manfaat baik untuk peneliti, pihak perusahaan, 
pihak kampus maupun masyarakat. 
BAB II, membahas tentang landasan teori (tinjauan umum) 
permasalahan yang diteliti yakni teori-teori yang menyangkut variabel terikat 
dan variabel bebas. Dimulai dengan variabel terikat yaitu keputusan pembelian 
(Y) kemudian dilanjutkan dengan variabel bebas yaitu produk (X1) dan harga 
(X2), untuk mendukung teori-teori yang ada, maka disertakan juga penelitian 
terdahulu dan kerangka pikir. 
BAB III, membahas tentang metode Penelitian. Dalam penelitian ini 
peneliti memilih Kampoeng Kaos Madina yang terletak di Jl. Jambu Lintas 
Timur, Kelurahan Sipolu-Polu Kecamatan Panyabungan Kabupaten 
Mandailing Natal. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Juli sampai dengan 
Oktober 2017. Adapun jenis penelitian merupakan penelitian kuantitatif 
dengan jumlah pelanggan  CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan yang 
berjumlah 163 pelanggan tetap. Maka dapat diambil sampel dengan 
menggunakan rumus slovin data diolah menggunakan SPSS versi 22.  
BAB IV, membahas tentang sejarah, struktur organisasi CV. Kampoeng 
Kaos Madina Panyabungan dan hasil penelitian terkait dengan pengaruh 





BAB V, merupakan  penutup dari keseluruhan isi skripsi yang memuat 
kesimpulan sesuai dengan rumusan masalah disertai dengan saran-saran 







    LANDASAN TEORI 
 
 
A. Kerangka Teori 
 
1. Keputusan Pembelian 
Pemahaman yang paling umum, sebuah keputusan adalah seleksi 
terhadap dua alternatif atau lebih. Dengan kata lain, pilihan alternatif harus 
bersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan.Jika seorang 
mempunyai pilihan antara melakukan pembelian atau tidak melakukan 
pembelian orang tersebut berada dalam posisi pengambilan keputusan.
1
 Jika 
seorang konsumen tersebut tidak mempunyai alternatif untuk memilih dan 
benar-benar terpaksa melakukan pembelian atau mengambil tindakan 
tertentu maka keadaannya adalah terpaksa tanpa pilihan, maka ini bukanlah 
suatu keputusan alternatif. Jika X dan Y memiliki alternatif atau memiliki 
pilihan maka ia akan melakukan suatu keputusan pembelian sebagai pilihan 
suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif.
2
 
Keputusanpembelian merupakan suatu proses pengambilan 
keputusanakanpembelian yangmencakup penentuan apa yang akan dibeli 
atau tidak melakukan pembelian atau keputusan itu diperoleh dari kegiatan-
kegitan sebelumnya. Keputusanpembelian adalahsebuah pendekatan 
penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli barang atau 
jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya yang terdiri dari 
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Leon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, Perilaku Konsumen (Jakarta: PT. Indeks, 
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pengenalan kebutuhandan keinginan, pencarian, informasi, evaluasi 
terhadap alternatif pembelian,keputusan pembelian, dan tingkahlaku setelah 
pembelian. Sedangkan menurutPhilip Kotler yang dimaksud dengan 
keputusan pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri 
dari pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, penilaian 
sumber-sumberseleksi terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian, 
dan perilaku setelah membeli.
3
 
Keputusan Pembelian adalah proses memilih suatu alternatif 
carabertindak dengan metode yang efisien sesuai dengan situasi.
4
Pada satu 
titik dalam proses pembelian, konsumen harus berhenti mencari dan 
berhenti melakukan evaluasi untuk membuat keputusan pembelian. 
Keputusan pembelian adalah tahap selanjutnya setelah adanya niat atau 
keinginan membeli namun keputusan pembelian adalah tidak sama dengan 
pembelian yang sebenarnya.Ketikakonsumen memilih untuk membelisuatu 




Prosespemecahan masalah yang mengombinasikan pengetahuan 
untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih salah 
satu diantaranya. Pengambilan keputusan meliputi semua proses yang 
dilaluikonsumen untuk mengenali masalah, mencarisolusi, mengevaluasi 
alternatif, dan memilih diantara pilihan-pilihan. Pemasar biasanya tertarik 
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perilaku pembelian konsumen, terutama pada pilihan merek mana 
yangakandibeli oleh konsumen, krakteristik pembeli, dan proses 
pengambilan keputusan pembelian produk tertentu.Pembelian produk atau 




a. Pembelian yang terencana sepenuhnya 
Pembelian yang terencana sepenuhnya biasanya adalah hasil dari 
proses keputusan yang diperluas atau keterlibatan yang tinggi. 
Jikakonsumen telah menentukan pilihan produk dan merek jauh sebelum 
pembelian dilakukan. 
b. Pembelian yang separuh terencana 
Konsumen yang sudah mengetahui suatu produk yang ingin dibeli 
sebelumnya dan memutuskan produk tersebut di toko, maka ini termasuk 
pembelian yang separuh terencana. Sudah direncanakan apa yang akan 
dibeli, akan tetapi berubah setelah sampai pada toko karena hal atau 
pengaruh lain. 
c. Pembelian yang tidak terencana 
Konsumen sering kali membeli suatu produk tanpa direncanakan 
terlebih dahulu.Keinginan untuk membeli sering kali muncul pada saat 
berada dipusat perbelanjaan.Misalnya karena ada display pemotongan 
harga dan pengaruh yang lain. 
                                                             





Keputusan konsumen merupakan seleksi terhadap antaradua pilihan 
alternatif atau lebih.Membantu konsumen memilih satu merek 
darisejumlahmerek yangditawarkan.Keputusan pembelian merupakan 
keputusan konsumen untuk membeli suatu produk setelah sebelumnya 
memikirkan tentang layak atau tidak membeli produk tersebut dengan 
mempertimbangkan informsi yang pembeli ketahui dengan realita 
tentang produksetelah pembeli menyaksikannya.Keputusan pembelian 




2. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen 
Perilaku konsumen dapat diartikan sebagai perilaku yang 
diperlihatkan konsumen untuk mencari, membeli, menggunakan, 
mengevaluasi dan menghabiskan produk dan jasa yang mereka harapkan 
dan memuaskan kebutuhan mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan 
mereka. Perilaku konsumen merupakan tindakan yang dilakukan oleh 
individu, kelompok atau organisasi yang berhubungan dengan proses 
keputusan pembelian untuk mendapatkan, menggunakan barang-barang atau 
jasa yang dapat dipengaruhi lingkungan.
8
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Terdapat tiga faktor utama yang mempengaruhi 
konsumenmengambil keputusan yaitu, faktor psikologis, faktor situasional, 




1. Faktor psikologis 
Faktor psikologis mencakup persepsi, motivasi pembelajaran, 
sikap, dan kepribadian. Sikap dan kepercayaan merupakan faktor 
psikologis yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
Sikap adalah suatu kecendrungan yang dipelajari untuk bereaksi 
terhadap penawaran produk dalam situasi dan kondisi tertentu secara 
konsisten. Sikap mempengaruhi kepercayaan, dan kepercayaan 
mempengaruhi sikap. 
2. Pengaruh faktor situasional 
Faktor situasional mencakup keadaan sarana danprasarana tempat 
belanja, waktu belanja, pengguna produk, dan kondisi saat pembelian. 
3. Pengaruh faktor sosial 
Faktorsosial mencakup undang-undang/peraturan, 
keluarga,kelompokreferensi, kelas sosial, danbudaya. Sebelum 
memutuskan untuk membeli produk, 
konsumenakanmempertimbangkanapakah pembelian produk tersebut 
diperbolehkan atau tidak oleh aturan atau undang-undang yang 
berlaku. Jika diperbolehkan, konsumenakanmelakukan 
                                                             





pembelian.Namun, jika dilarang tidak akan melakukan pembelian. 





3. ProsesKeputusan Pembelian 
Adapun beberapa faktor yang mempengaruhi motif pembelian 
konsumen: pendapatan, umur, pendidikan, agama dan budaya, bangsa dan 
harga barang.
11
Proses psikologi dasar ini memainkan peran penting dalam 
memahami bagaimana konsumen secara aktual mengambil keputusan 
pembelian.Tahapan untuk mencapai keputusan membeli dilakukan oleh 
konsumen melalui beberapa tahapan, meliputi mengenali kebutuhan, 
mencari informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli, dan perilaku 
setelah pembelian. Tahapan tersebut dapat diilustrasikan dalam 
gambarProses yang digunakan konsumen untuk mengambil keputusan 
membeli ada lima tahap yaitu: 
 
Gambar II.1 




   
Sumber: Philip Kotler 
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Adapun keterangan dari gambar di atas  bahwa proses keputusan 






1. Pengenalan Masalah 
Pengenalan masalah merupakan tahap pertama dari proses 
pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen mengenali suatu 
masalah atau kebutuhan. 
2. Pencarian Informasi  
Konsumen terangsang kebutuhannyaakan terdorong untuk mencari 
informasi yang lebih banyak.Situasi pencarian informasi dinamakan 
penguatanperhatian dalam hal mencari informasi dalam bahan 
bacaan,mengunjungi toko untuk mempelajari produk tertentu. 
3. Evaluasi Alternatif 
Konsumen mengolah informasi merek yang bersaing dan membuat 
penilaian akhir. Tidak ada proses evaluasi tunggal sederhana yang 
digunakan semua konsumen atau oleh satu konsumen dalam semua situasi 
pembelian.Terdapat beberapa proses evaluasi konsumen sebagai proses 
yang berorientasi kognitif. 
4. Keputusan Pembelian 
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Dalam tahap evaluasi, para konsumen preferensi atau merek-merek 
yang ada di dalam kumpulan pilihan.Konsumen tersebut juga dapat 
membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai 
5. Perilaku Pasca Pembelian 
Setelah membeli produk, konsumenakan mengalami level kepuasan 
atau ketidakpuasan tertentu. Konsumen tersebut jugaakan terlibat dalam 
tindakan sesudah pembelian dan penggunan produk yang akan menarik 
minat pemasar. Kepuasan sesudah pembelian yaitu setelah pembelian suatu 
produkkonsumen mungkin mendeteksi adanya yang cacat. 
4. Peran Dalam Pembelian 




1) Pengambilan Inisiatif, yaitu seseorang yang pandangannya atau sarannya 
diperhitungkan dalam keputusan. 
2) Orang yang mempengaruhi (influencer), yaitu sesorang memutuskan 
sebagian besar keputusan membeli, seperti: apakah jadi membeli, apa 
yang dibeli, bagaimana membelinya, atau dimana membelinya. 
3) Pembeli, yaitu seseorang yang melakukan pembelian yang sebenarnya 
4) Pemakai, yaitu seseorang yang mengkonsumsi atau menggunakan barang 
atau jasa yang dibeli. 
5. Pengaruh Faktor Lingkungan dan Perbedaan Perilaku Individu 
terhadap Keputusan Pembelian 
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Perilaku konsumen merupakan faktor yang penting yang dapat 
mempengaruhi proses keputusan konsumen untuk membeli atau 
mengonsumsi produk dan jasa.Faktorutama yang mempengaruhi perilaku 
individu konsumen. Proseskeputusan konsumen meliputi pengenalan 
kebutuhan,pencarian informasi, evaluasi alternatif, pembelian, dan perilaku 
pasca pembelian. Pemahaman terhadap faktor-faktoryang mempengaruhi 
keputusan konsumen memberikan pengetahuan kepada pemasar tentang 
bagaimana menyusun strategi dan komunikasi pemasaran yang lebih baik.
14
 
6. Keputusan Pembelian Dalam Persfektif Islam 
Proses pengambilan keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh 
perilaku konsumen. Proses tersebut sebenarnya merupakan pross 
pemecahan dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan dalam mengambil 
keputusan pembelian konsumen. Adapun dalil yang berkaitan dengan 
keputusan pembelian dijelaskan dalam Alquran surah Al-Baqarah ayat 254 
yaitu: 
                     
                 
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, belanjakanlah (di jalan Allah) 
sebagian dari rezki yang telah Kami berikan kepadamu 
sebelum datang hari yang pada hari itu tidak ada lagi jual beli 
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Dari terjemahan ayat diatas menjelaskan,rezeki pada mulanya berarti 
pemberian untuk waktu tertentu, nafkahkanlah sebagian rezeki kamu pada 
jalan yang halal lagi baik sebelum datang hari yang tidak ada lagi jual beli 
diantara kamu untuk menebus dosa. Yakni sebelum datang kematian.  Serta 
tibanya hari kiamat karena ketika itu, semua orang akan menyesal dan ingin 
memperbanyak amal-amal kebajikannya semua orang ingin bertaubat 
menebus dosa-dosanya.
16
 Maksud arti ayat diatas  yaitu memerintahkan atau 
menyuruh kita manusia yang beriman agar membeli suatu barang  pada 
jalan Allah yaitu jalan yang baik lagi halal, jangan sekali-kali kamu 
membelanjakan harta kamu pada jalan yang haram sesungguhnya Allah 
membenci orang-orang yang suka akan jual beli barang yang haram. 
Sebelum datang hari penyesalan maka berbelanjalah pada jalan yang benar. 
2. Produk 
a. Pengertian Produk (Product) 
Salah satu tugas utama dan tanggung jawab mereka yang 
berkecimpung dibidang manajemen pemasaran adalah memikiran desain 
produk. Mereka yang ada di bagian ini harus secara terus menerus  
memberikan saran perbaikan atau perubahan desain produk, disesuaikan 
dengan keinginan pembeli. Produkadalah segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan untuk memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan.Pelanggan 
memuaskan kebutuhan dan keinginannya lewat produk.
17
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Dengan kata lain produk juga dapat diartikan segala sesuatu yang 
dapat dipergunakan untuk memenuhi kebutuhan manusia atau organisasi. 
Misalnya kain untuk memenuhi kebutuhan pakaian. Adapun yang 
memiliki kebutuhan itu, seperti telah dibahas diatas tidaklah hanya 




Produk konsumen adalah produk yang dipakai oleh konsumen 
akhirdan menghabiskan atau mengkonsumsi produk, atas dasar 
bagaimana konsumen membelinya.
19
 Adapun dalil yang berkaitan 
dengan produk dijelaskan dalan Alquran Surah An-nahl ayat 67 yaitu: 
               
            
Artinya: Dan dari buah kurma dan anggur, kamu membuat darinya 
minuman yang memabukkan dan rezeki yang baik. Sesungguhnya pada 
yang demikian itu benar-benar terdapat tanda bagi orang-orang yang 
mengerti.  
Dari terjemahan ayat di atas adalah apa yang diciptakan oleh Allah 
pada dasarnya semua baik, bisa dipergunakan kapan pun. Hanya saja, 
minuman tersebut dapat beralih menjadi sesuatu yang buruk karena 
memabukkan. Diakibatkan ulah tangan manusia itu sendiri yang salah 
                                                             
18Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran(Yogyakarta: BPEE, 2014),hlm. 20-21. 
19





menyalahgunakannya. Sesungguhnya pada yang demikian itu benar-
benar terdapat tanda kebesaran dan kekuasaan Allah bagi orang-orang 
yang berakal.
20
 Peneliti menyimpulkan dari terjemahan ayat diatas segala 
sesuatu yang diciptakan Allah itu adalah baik dan berguna pada dasarnya 
atas tangan manusia sendiri yang membuat kerusakan dan perubahan di 
muka bumi, misalkan anggur yang mulanya halal , akibat ulah tangan 
manusia anggur dicampur dengan sesuatu yang mulanya halal akibat ulah 
mereka menjadi haram. Sungguh merugilah orang-orang yang membuat 
kerusakan dimuka bumi. 
Produk secara mudah dapat dipahami tetapi agak sulit dirumuskan 
secara pasti. Di dalam kata produk itu terkandung pengertian yang 
mencakup segi fisik dan hal-hal lain yang lebih ditentukan oleh 
konsumen hasil akhir yang mengandung elemen-elemen fisik, jasa dan 
hal-hal yang simbolis yang dibuat dan dijual oleh perusahaan untuk 
memberikan kepuasan dan keuntungan bagi pembelinya.
21
 
Sedangkan Philip kotler mendefinisikan dalam buku Kasmir yang 
berjudul “Manajemen Perbankan” produk adalah sesuatu yang dapat 
ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk 
digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan 
kebutuhan.
22
Dalam perakteknya produk terdiri dari dua jenis, yaitu yang 
berkaitan dengan fisik atau benda berwujud dan tidak berwujud. Benda 
berwujud merupakan produk yang dapat dilihat, diraba atau dirasakan. 
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Contohnya meja, kursi, pakaian dan lain sebagainya, sedangkan benda 
yang tidak berwujud biasanya disebut jasa, jasa dapat disediakan dalam 
berbagai wahana seperti pribadi, tempat, kegiatan, organisasi, dan ide-
ide. 
Jasa adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan 
oleh satu pihak kepada pihak lain yang tidak memiliki wujud. Untuk 
menentukan kualitas produk, dapat melalui delapan dimensi yaitu:
23
 
a) Performance, ini berkaitan dengan asfek fungsional suatu barang dan 
merupakan karakteristik utama yang dipertimbangkan konsumen 
dalam membeli produk tersebut. 
b) Features, yaitu aspek ferpermansi yang berguna untuk menambah 
fungsi dasar, berkaitan dengan pilihan-pilihan produk dan 
pengembangannya. 
c) Reliability, berkaitan dengan probabilitas atau kemungkinan suatu 
barang berhasil menjalankan fungsinya setiap kali digunakan dalam 
periode waktu tertentu. 
d) Conformance, hal ini berkaitan dengan tingkat kesesuaian terhadap 
spesifikasi yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan keinginan 
konsumen. 
e) Durability, yaitu suatu refleksi umur ekonomis berapa ukuran daya 
tahan atau masa pakai barang. 
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f) Serviceability,yaitu kraktristik yang berkaitan dengan kecepatan, 
kompetensi, kemudahan dan akurasi dalam memberikan layanan 
untuk perbaikan barang. 
g) Asthetics, merupakan krakteristik yang bersifat subjektif mengenai 
nilai-nilai estetika yang berkaitan dengan pertimbangan pribadi dan 
refleksi dari preferensi individual. 
h) Perceived quality, konsumen tidak selalu memiliki informasi yang 
lengkap mengenai produk. Namun demikian biasanya konsumen 
memiliki informasi secara produk secara tidak langsung. 
Ada variasi atau rangkaian dalam produk yang dijual atau 
diperdagangkan perusahaan baik itu pedagang kecil maupun pada 
perusahaan besar. Variasi atas rangkaian produk dikembangkan terus 
menerus untuk mencapai profitabilitas tertentu tanpa ada ketergantungan 
pada satu macam produk. 
Untuk mengenali variasi produk tersebut dibedakan beberapa 
pengertian yaitu:Pertama Product Item,macam produk tertentu yang 
mempunyai fungsi Sendiri-sendiri dalam daftar penjualan.Kedua Product 
Line, sekelompok produk yang berhubungan erat satu sama lain untuk 
memenuhi kebutuhan tertentu, dipakai secara bersama-sama dijual pada 
kelas konsumen yang sama, di salurkan melalui saluran distribusi tertentu 









b. Tingkatan Produk 
Untuk mengembangkan produk, seorang perencana memikirkan 
produk dalam tiga tingkat yaitu produk inti, produk nyata dan produk 
yang ditambahkan. Produk inti dikaitkan dengan pertanyaan apa yang 
sebenarnya dibeli oleh konsumen. Setiap produk sebenarnya 
merupakan kemasan jasa pemecahan masalah. 
Sedangkan perencanaan mengenai produk nyata, produk nyata 
mempunyai lima sifat terdiri tingakat: kualitas, ciri-ciri, gaya, nama 
merek dan kemasan. Dan tingkatan produk ada lima yaitu, manfaat 
inti, manfaat dasar tambahan, harapan dari produk kelebihan yang 
dimiliki produk dan masa depan potensi produk.
25
 
c. Klasifikasi Produk 
Dari produk yang biasa dibeli oleh konsumen, kita dapat 
melakukan pengelolaan atau klasifikasi mengenai produk. Produk 
menurut daya tahannya diklasifikasikan menjadi tiga kelompok, yaitu:  
1. Barang yang tahan lama 
Barang yang tahan lama (durable Goods) adalah merupakan 
barang nyata yang biasanya melayani banyak kegunaan, misalnya 
pakaian dan lain sebagainya. 
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2. Barang yang tidak tahan lama  
Barang yang tidak tahan lama (nondurable goods) adalah 
merupakan barang nyata yang biasanya dikonsumsi untuk satu atau 
beberapa kegunaan. 
3. Jasa  
Jasa adalah merupakan kegiatan, manfaat, atau kegunaan 
yang ditawarkan untuk dijual.
26
 
d. Pengembangan Produk 
1. Pengertian Pengembangan Produk 
Pengembangan produk adalah kegiatan-kegiatan pembuatan 
barang dan perantara yang bermaksud melakukan penyesuaian 
barang-barang yang dibuat atau ditawarkan untuk dijual atas 
permintaan konsumen. Termasuk di dalam pengembangan produk 
adalah penentuan kualitas, ukuran, bentuk, gaya tarik lahiriah dan 
sebagainya untuk menyesuaikan selera yang sedang tumbuh. 
Pengembangan produk harus menjamin bahwa. Kualitas barangnya 
baik, desain barangnya baikbarang baru dapat ditambahkan jika 
diperlukan, barang sekarang dapat dikurangi jika diperlukan, 
kegunaan-kegunaan baru selalu diusahakan, barangnya diberi cap 
yang pantas. 
2. Gaya dan Mode 
                                                             





Pengertian dari gaya atau style adalah karakteristik/sifat-sifat 
yang luar biasa, atau metode pengungkapan, penyajian atau 
konsepsididalam beberapa bidang. Sedangkan pengertian dari mode 
adalah gaya yang sedang berlaku pada suatu masa atau waktu. Gaya 
itu selalu muncul, apakah cepat atau lambat. Jika gaya itu di terima 
masyarakat maka terjadilah suatu fasion mode adalah setiap corak 
yang secara populer diterima dan dibeli oleh konsumen secara 




a. Pengertian Harga 
Harga adalah sejumlah kompensasi yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi barang atau jasa.
28
 Menurut definisi 
lain. Harga adalah yang dapat terjangkau dan efisien bagi konsumen dan 
yang ditetapkan harus dapat menutup semua biaya yang telah dikeluarkan 
untuk produksi ditambah besarnya persentase laba yang diinginkan.
29
 
Harga suatu produk ditentukan tidak saja berdasarkan biaya produksi 
namun juga faktor-faktor lain,seperti tingkatan persaingan,serta persepsi 
konsumen terhadap produk.
30
 Maka, salah satu prinsip dalam penentuan 
harga adalah penitik beratan pada kemauan pembeli tehadap harga yang 
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telah ditentukan dengan jumlah yang cukup untuk menutupi biaya-biaya 
yang telah dikeluarkan beserta persentase laba yang diinginkan.
31
 
Harga adalah jumlah uang yang dikenakan atau dibebankan atas 
sebuah produk atau jasa.
32
Harga merupakan negosiasi antara penjual dan 
pembeli, tawar menawar merupakan masih permainan dibeberapa 
wilayah, harga adalah sebagai penentu utama bagi pembeli. Harga jual 
salah satu unsur bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, 
unsur-unsur lainnya menghasilkan biaya.
33
Dengan demikian harga 
merupakan sesuatu yang harus ditanggung konsumen atas suatu produk 
barang maupun jasa yang akan diperoleh konsumen. 
Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan 
pemasaran.Penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan 
mengingat harga merupakan salah satu penyebab lakunya tidaknya produk 
dan jasa yang ditawarkan.
34
Penetapan harga dan persaingan harga telah 
dinilai sebagai masalah utama yang dihadapi perusahaan.Keputusan-
keputusan mengenai harga dipengaruhi oleh berbagai faktor, yaitu faktor 
internal dan faktor eksternal.Faktor internal yaitu, keputusan harga 
disesuaikan dengan sasaran pemasaran, misal: sasarannya adalah untuk 
bertahan hidup yaitu dengan menentukan harga semurah mungkin dengan 
maksud produkyang ditawarkan laku dipasaran, harga murah tapi dalam 
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kondisi yang menguntungkan.Faktor eksternal, yaitu pasar dan permintaan 
konsumen merupakan harga tinggi. Konsumen akan membandingkan harga 
suatu produk dengan manfaat yang dimilikinya. Oleh karena itu dalam 
menetapkan harga harus difahami dulu hubungan antara harga 
danpermintaan terhadap suatu produk.
35
 Penentuan harga yang akan 
ditetapkan harus disesuaikan dengan tujuan perusahaan. 
Dari beberapa pendapat di atas peneliti menyimpulkan bahwa 
perusahaan harus bisa menetapkan harga oleh para pesaing agar harga yang 
ditentukan oleh perusahaan tersebut tidak terlalu tinggi atau sebaliknya. 
Dalam hal ini, kembali bagian pemasaran melalui tenaga mencari dan 
mengumpulkan informasi yang penjualannya mempunyai perananyang 
sangat penting dalam mencari dan mengumpulkan informasi yang berguna 
untuk penetapan harga. 
b. Tujuan penentuan harga sebagai berikut:36 
1. Untuk Bertahan Hidup 
Jika tujuan perusahaan dalam menentukan harga adalah untuk 
bertahan hidup, penentuan harga dilakukan semurah 
mungkin.Tujuannya adalah agar produk atau jasa yang ditawarkan 
laku di pasaran dengan harga yang murah, tetapi masih dalam kondisi 
yang menguntungkan. 
2. Untuk Memaksimalkan Laba 
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Penentuan harga bertujuan agar penjualan meningkatkan 
sehingga laba menjadi maksimal.Penentuan harga biasanya dapat 
dilakukan dengan harga murah atau tinggi. 
 
 
3. Untuk Memperbesar Marker Share 
Untuk memperbesar Market Sharemaksudnya adalah untuk 
memperluas atau memperbesar jumlah pelanggan.Penentuan harga 
yang murah diharapkan dapat meningkatkan jumlah pelanggan dan 
pesaing beralih ke produk yang ditawarkan. 
4. Mutu Produk  
Tujuan penentuan harga dengan pertimbangan mutu produk 
adalah untuk memberikan kesan bahwa produk atau jasa yang 
ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi atau lebih tinggi dari 
kualitas pesaing.Biasanya harga ditentukan setinggi mungkin karena 
masih ada anggapan bahwa produk yang berkualitas adalah produk 
yang harganya lebih tinggi dibandingkan harga pesaing. 
5. Karena Pesaing 
Penentuan harga dengan melihat harga pesaing bertujuan agar 
harga yang ditawarkan lebih kompetitif dibandingkan harga yang 
ditawarkan pesaing.Artinya dapat melebihi harga pesaing untuk 
produk tertentu atau sebaliknya bisa lebih rendah.
37
 






c. Pandangan Islam Tentang Penetapan harga 
Penentuan harga menjadi menjadi sangat penting untuk 
diperhatikan mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku 
tidaknya produk dan jasa yang ditawarkan. Dalam masalah penetapan 
harga hadist yang berkaitan dijelaskan dalam hadist Abu Daud sebagai 
berikut: 
اُد ْبُي َسلََوتَ  ثٌََا َحوَّ ثٌََا َعفَّاُى َحدَّ ثٌََا ُعْثَواُى ْبُي أَبِي َشْيبَتَ َحدَّ  َحدَّ
 أَْخبََرًَا ثَابٌِت َعْي أًََِس ْبِي َهالٍِك َوقَتَاَدةُ َوُحَوْيٌد َعْي أًٍََس قَالَ 
ِ الٌَّاُس يَا رَ  ْر لٌََا فَقَاَل َرُسوُل َّللاَّ ْعُر فََسعِّ ِ َغََل السِّ ُسوَل َّللاَّ  
ُر اْلقَابُِض اْلبَاِسطُ  َ هَُو الُْوَسعِّ ُ َعلَْيِه َوَسلََّن إِىَّ َّللاَّ  َصلَّى َّللاَّ
ٌُْكْن يُطَالِبٌُِي َ َولَْيَس أََحٌد ِه اِزُق َوإًِِّي ََلَْرُجو أَْى أَْلقَى َّللاَّ  الرَّ
تٍ فِي َدٍم َوََل َهالٍ بَِوْظلَوَ   
Artinya: Telah menceritakan kepada kami Utsman bin Abu Syaibah, telah 
menceritakan kepada kami 'Affan, telah menceritakan kepada kami 
Hammad bin Maslamah, telah mengabarkan kepada kami Tsabit 
dari Anas bin Malik dan Qatadah, serta Humaid dari Anas, orang-
orang berkata; wahai Rasulullah, harta telah melonjang, maka 
tetapkanlah harga untuk kami! Maka beliau berkata: 
"Sesungguhnya Allahlah yang menentukan harga, Yang 
menggenggam dan Yang menghamparkan, dan Pemberi rizqi. Dan 
sungguh aku berharap berjumpa dengan Allah sementara tidak ada 
seorang pun dari kalian yang menuntutku karena suatu kezhaliman 




  Dari hadist tersebut dapat dipahami bahwa Nabi menganjurkan 
ummatnya untuk memanfaatkan mekanisme pasar dalam penyelesaian 
masalah ekonomi dan menghindari sistem penetapan harga (ta’sir) oleh 
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otoritas negara kalau tidak  terlalu diperlukan. Jelasnya, dalam dalam 
Islam otoritas negara dilarang mencampuri, memaksa orang menjual 
barang pada tingkat harga yang tidak mereka ridhoi. Islam menganjurkan 
agar harga diserahkan pada mekanisme pasar sesuai kekuatan permintaan 
dan penawaran. Pemerintah tidak boleh memihak pembeli dengan 







d. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian  
Harga merupakan sejumlah nilai yang harus dibayar konsumen 
untuk membeli atau menikmati barang atau jasa yang ditawarkan. 
Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan 
pemasaran. Penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan 
mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk 
dan jasa yang ditawarkan. 
Didalam penelitian Erna Marques memgemukakan bahwa “ Harga 
berpengaruh secara signifikan positif terhadap keputusan pembelian.” 
Dari hasil penelitian tersebut, peneliti menyimpulkan bahwa harga 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
 
B. Penelitian Terdahulu 
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Sebelum penelitian ini dilakukan telah ada beberapa penelitian yang 
dilakukan dengan tema yang sama. Adapun penelitian terdahulu yang 
terdapat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
    Tabel II.2 
   Penelitian Terdahulu 













































































































































Berdasarkan penelitian terdahulu di atas, perbedaan penelitian ini 
dengan beberapa peneliti terdahulu di atas, antara lain: 
a. Suharni mempunyai empat variabel yaitu,KualitasProduk (X1) Harga 
(X2) Citra Merek (X3) dan Keputusan Pembelian (Y), dan lokasi 
penelitiannya berada di Pekanbaru, sedangkan peneliti mengkaji tiga 
variabel yaitu Produk (X1), Harga (X2) danKeputusan Pembalian (Y), 
berada di Kampoeng Kaos Madina Panyabungan. 
b. Erna Marques mempunyai lima variabel yaitu, Persepsi produk (X1) 
Harga (X2) Promisi (X3) Distribusi (X4) dan Keputusan Konsumen (Y), 
dan lokasi penelitiannya di Surabaya, sedangkan peneliti mengkaji tiga 
variabel yaitu Produk (X1), Harga(X2), Keputusan Pembalian (Y), 
berada di Kampoeng Kaos Madina Panyabungan. 
c. Munawir mempunyai enam variable yaitu, Persepsi Harga (X1) Produk 
(X2) Pelayanan (X3) Lokasi (X4) Periklanan (X5) Keputusan 
MembeliKonsumen (Y), dan lokasi penelitiannya Yogyakarta,  
C. Kerangka Pikir 
Berdasarkan masalah dan kajian teori yang telah peneliti uraikan 
sebelumnya, maka peneliti tertarik untuk meneliti faktor-faktor yang 





Panyabungan. Agar lebih memudahkan penelitian dan pembahasan, maka 
penelitiakan mengemukakan skema yang akan menjadi pedoman dalam 
penelitian yang akan di teliti oleh peneliti. Secara sistematis kerangka pikir 
dalam penelitian yang akan diteliti oleh peneliti digambarkansebagai 
berikut: 









Maksud dari konsep kerangka pikir diatas menunjukkan bahwa 
produk dan harga ada pengaruh ataupun hubungan yang signifikan jika 
fanah produk dan harga mengarah kepada keputusan pembelian itu artinya 
terdapat pengaruh antara harga dan produk terhadap keputusan pembelian. 
 
 
D. Hipotesis  
Hipotesis adalah menunjukkan pada hubungan dua atau lebih variabel. 









berfikir akan menggunakan hipotesis atau tidak dalam penelitiannya jika 
penelitian tersebut mengandung satu variabel.
40
Hipotesis merupakan 
proposisi yangakan diuji keberlakuannya, atau merupakan jawaban 




Berdasarkan latar belakang masalah dan tinjauan pustaka yang telah 
diuraikan, maka peneliti mencoba mengemukakan hipotesis sebagai berikut: 
Diduga bahwa yang mempengaruhi keputusan pembalian pada CV. 
Kampoeng Kaos Madina Panyabungan adalah produk dan harga pada 
Kampoeng Kaos Madina Panyabungan. Adapun hipotesis dalam penelitian 
ini adalah sebagai berikut: 
 
H01=  Tidak terdapat pengaruh produk terhadap keputusan pembelian 
pada CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan secara parsial 
Ha1= Terdapat pengaruh produk terhadap keputusan pembelian pada CV. 
Kampoeng Kaos Madina Panyabungan secara parsial. 
H02= Tidak terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada 
CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan secara parsial 
Ha2= Terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada CV. 
Kampoeng Kaos Madina Panyabungan secara parsial 
                                                             
40
Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian (Jakarta: Rineka Cipta, 2013), hlm. 43. 
41Bambang prasetyo dan Lina Miftahul Jannah, Metode Penelitian Kuantitatif (Jakarta: 





   H03= Tidak terdapat pengaruh produk dan harga terhadap keputusan 
pembelian pada CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan secara 
simultan. 
   Ha3= Terdapat pengaruh produk dan harga terhadap keputusan 










A. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini di lakukan pada Kampoeng Kaos Madina yang 
terletak di Jl. Jambu Lintas Timur, Kelurahan Sipolu-polu Kecamatan 
Panyabungan Kabupaten Mandailing Natal Penelitian ini dilaksanakan 
pada bulan Juli sampai dengan Oktober 2017. Alasan peneliti memilih 
lokasi tersebut karena memiliki produk yang beragam di banding tempat 
lain dan mempunyai karyawan yang cukup banyak dan lebih besar di 
Panyabungan. 
B. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini adalah 
kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang menggunakan data 
yang berbentuk angka atau data yang diangkakan.1 Penelitian ini 
merupakan penelitian yang bekerja dengan angka yang datanya berwujud 
bilangan yang dianalisis menggunakan statistik untuk menjaga pertanyaan 





                                                             
1Maman Abdurrahman dan Sambas Ali Muhidin, Panduan Praktis Memahami Penelitian 
(Bandung: Pustaka Setia, 2011), hlm. 65. 
C. Populasi dan Sampel 
a. Pupulasi 
Menurut Arikunto populasi keseluruhan subjek penelitian.
2
 
Adapun subjek penelitian adalah pelanggan CV. Kampoeng Kaos 




Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang diteliti. 
Dinamakan penelitian sampel apabila kita bermaksud untuk 
menggeneralisasikan hasil penelitian sampel.
4
 pengumpulan sampel 
pada penelitian ini yaitu pemilihan sampel berdasarkan pada 
karakteristik tertentu yang dianggap mempunyai sangkut pautnya 
dengan karakteristik populasi yang sudah diketahui sebelumnya.
5
 




     
 
Dimana :   n= Jumlah Sampel  
  N= Jumlah Populasi  
E= nilai kritis (batas ketelitian) yang diinginkan (persen)     
kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan penarikan 
sampel.= 0,1  
                                                             
2Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek Edisi Revisi V 
(Jakarta: PT.. Rineka Cipta, 2002),  hlm. 108. 
3Dokumen Kampoeng Kaos Madina Panyabungan. 
4
Ibid., hlm109.  
5Rosady Ruslan, Metode Penelitian  (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2003), hlm. 
157. 
Jumlah sampel adalah    
   
             
 
                                                       
   
      
 
  
   
    
 = 61, 9 / 62 
Jumlah sampel pada penelitian ini ialah sebanyak 61,9 pelanggan 
dibulatkan  menjadi 62 sampel. 
D. Sumber Data 
  Sumber data yang diperoleh peneliti berupa data primer dan data 
skunder. 
a. Data Primer 
Data primer adalah data yang didapat dari sumber pertama baik 
dari individu atau perorangan seperti hasil dari kuesioner yang biasa 
dilakukan oleh peneliti misalnya, produsen suatu produk ingin ingin 
mengetahui perilaku konsumen terhadap produk tersebut, maka 
diadakan pengisian kuesioner pada konsumennya.
6
 
b. Data Sekunder 
Data skunder adalah data penelitian yang diperoleh secara tidak 
langsung melalui media perantara (dihasilkan pihak lain) atau 
digunakan oleh lembaga lainnya yang bukan merupakan pengolahnya, 
tetapi dapat dimanfaatkan dalam suatu penelitian tertentu. Adapun data 
                                                             
6
Husein Umar, Metode Penelitian Untuk Skripsi dan Tesis Bisnis Edisi Kedua (Jakarta: 
Rajawali Perss, 2013), hlm. 42. 
sekunder pada penelitian ini adalah seperti sejarah CV. Kampoeng 
Kaos Madina Panyabungan dan buku buku rujukan.
7
 
E. Instrumen Pengumpulan Data 
1. Kuesioner 
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan tertulis yang diberikan 
kepada responden untuk dijawabnya. Instrumen pengumpulan data 
dilakukan dengan menggunakan angket/kuesioner yang diberikan kepada 
responden terlebih dahulu disusun daftar pertanyaan sesuai dengan 
variabel dan indikator masalah yang diteliti kemudian disebarkan kepada 
responden. Angket dalam penelitian ini menggunakan skala likert.
8
 
  Tabel III.1 
       Penetapan Skor 
Kategori Jawaban Skor 
Pernyataan (+) Pernyataan (-)  
Sangat setuju 5 1 
Setuju 4 2 
Kurang setuju 3 3 
Tidak setuju 2 4 
Sangat tidak setuju 1 5 
   
 
     Tabel III.2 
Kisi-kisi Angket Produk (X1) 






1 Keragaman Produk 1,2,3 
2 Ketersediaan Produk 4,5,6,7 
3 Daya Tahan 8,9,10 
  
                                                             
7Ibid., hlm. 138. 
8
Sugiono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Alfabeta, 2006), hlm. 135. 
Tabel III.3 
Kisi-kisi Angket Harga (X2) 






1 Untuk Bertahan Hidup 1,2 
2 Untuk Memaksimalkan Laba 3,4 
3 Untuk Memperbesar Market 
Share 
5 
4 Mutu Produk 6,7,8 
5 Karena Pesaing 9,10 
      
 
Tabel III.4 
Kisi-kisi Angket Keputusan Pembelian (Y) 






1 Pengenalan Masalah 1,2 
2 Pencarian Informasi 3,4 
3 Evaluasi Alternatif 5,6,7 
4 Keputusan Pembelian 8 
5 Perilaku Setelah Membeli 9,10 
 
F. Teknis Analisis Data 
a. Uji Validitas 
Uji validitas adalah suatu skala pengukuran disebut valid bila 
melakukan apa yang sebenarnya dilakukan dan mengukur apa yang 
seharusnya diukur. Bila skala pengukuran tidak valid, maka tidak 




1. Jika rhitung ≥ rtabel maka pernyataan dinyatakan valid. 
2. Jika rhitung ≤ rtabel maka pernyataan dinyatakan tidak valid. 
                                                             
9Juliasyah  Noor, Metodologi Penelitian  (Jakarta: Kencana Prenada media Group, 2012). 
hlm. 130. 
a. Uji Reliabilitas 
Uji Reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat 
ukur yang biasanya menggunakan kuesioner. Maksudnya apakah alat 
ukur tersebut akan mendapatkan pengukuran yang tetap jika 
pengukuran diulang kembali.
10
 Pengukuran reliabilitas yang akan 
digunakan dalam penelitian ini dengan menggunakan alat analisis 
(Statistic product and service solution) SPSS versi 22, dengan uji 
statistik cronbach alpha suatu konstruk atau variabel yang dinyatakan 
reliabel jika cronbach alpha> 0,6. 
b. Uji Normalitas 
Uji Normalitas dilakukan untuk menyelidiki apakah data 
yang dikumpulkan mengikuti distribusi normal atau tidak. Uji 
normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah variabel dependen, 
Independen atau keduanya berdistribusi normal, mendekati normal 
atau tidak.
11
 Dalam penelitian ini uji normalitas dilakukan dengan 
menggunakan SPSS versi 22 dengan menggunakan taraf signifikan 
0,1. Data dinyatakan berdistribusi normal apabila signifikan lebih 





                                                             
10Dwi Priyatno, SPSS 22 Pengolah Data Terpraktis (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 
2014), hlm. 64.  
11Husein Umar, Op., Cit., hlm.181. 
c. Uji Linieritas 
Pengujian linearitas dilakukan untuk mengetahui model 
yang dibuktikan merupakan model linear atau tidak. Uji linearitas 
dilakukan dengan menggunakan curve estimate, yaitu gambaran 
hubungan linear antara variabel X dengan variabel Y. Dua variabel 
dikatakan mempunyai hubungan yang linear bila nilai signifikansi 
kurang dari 0,01. 
1) Jika nilai signifikansi < 0,1, maka kedua variabel mempunyai 
hubungan yang linear. 
2) Jika nilai signifikansi > 0,1, maka kedua variabel tidak 
mempunyai hubungan yang linear.
12
 
d.  Asumsi Klasik 
Uji Asumsi Klasik dilakukan untuk mendapatkan nilai 
pemeriksa yang tidak biasa dan efisien dari suatu persamaan 
regresi linear berganda dengan metode kuadrat terkecil (least 





Uji multokolinearitas adalah uji untuk mengetahui 
apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antara 
variabel independen. Jika terjadi korelasi, maka terdapat 
                                                             
12Singgih Santoso, Buku Latihan SPSS Statistik Parametrik (Jakarta: PT: Elex Media 
Komputindo), hlm. 212.  
 
13
Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian (Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2002), hlm. 154. 
masalah multokolinearitas yang harus dibatasi.
14
  Jadi semakin 
kecil kolerasi di antara variabel bebas atau independen, maka 
semakin baik model regresi yang akan diperoleh untuk 
mengetahui nilai multikolinearitas dapat melihat nilai VIF dan 
nilai tolerance yaitu: 
1) Jika nilai VIF < 10,0 maka tidak terjadi multikolinearitas   
terhadap data yang diuji. 
2) Jika nilai VIF > 10,0 maka terjadi multikolinearitas 
terhadap data yang diuji. 
             Melihat nilai Tolerance:  
1) Jika nilai Toletance > 10,0 maka artinya tidak   terjadi   
multikolinearitas terhadap data yang diuji. 
2) Jika nila Tolerance < 10, 0 maka artinya terjadi 
multikolinearitas terhadap data yang diuji. 
2. Uji Heterokedastisitas 
Heterokedastisitas muncul apabila kesalahan atau residual 
dari model yang diamati tidak memiliki varians yang konstan dari 
satu observasi ke observasi lain, artinya setiap observasi 
mempunyai reliabilitas yang berbeda akibat perubahan dalam 
kondisi yang melatar belakangi tidak terangkum dalam spesifikasi 
model.
15
 Jika titik- titik membentuk pola tertentu yang teratur 
seperti gelombang besar melebar, kemudian menyempit maka telah 
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Husein Umar, Op.,Cit, hlm. 177.  
15
Mudrajat Kuncoro, Metode Riset Untuk Bisnis dan Ekonomi  (Jakarta: Erlangga, 2003), 
hlm. 96. 
terjadi heterokedastisitas. Jika titik- titik menyebar diatas dan 
dibawah angka nol pada sumbu Y tanpa membentuk pola tertentu, 
maka tidak terjadi heterokedastisitas. 
 
G. Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi adalah kelanjutan analisis setelah uji validitas, 
reliabilitas, uji asumsi klasik. Analisis regresi linear berganda merupakan 
persamaan regresi dengan menggunakan dua atau lebih variabel 
independen. Bentuk umum persamaan regresi linear berganda ini adalah: 
KP =   b1P+ b2 H + e 
Keterangan: 
 KP = Keputusan Pembelian 
    = Konstanta 
 b1, b2 = Koefisien Konstanta 
  P = Produk 
  H = Harga 
  e  = error (tingkat kesalahan) 
 
 
H. Keofisien Determinasi 
Koefisien determinasi (R2) adalah perangkat yang mengukur 
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel 
terikat.
16
 Koefisien determinasi juga diartikan sebagai ukuran yang 
mengatakan seberapa baik garis regresi sampel cocok atau sesuai dengan 
datanya. Nilai koefisien determinasi adalah diantara 0 dan 1. Nilai (R
2
) kecil 
dan jauh dari 1 berarti kemampuan variabel-variabel bebas dalam 
menjelaskan variasi variabel terikat sangat terbatas.
17
 
I. Uji Hipotesis 
a. Uji t (Parsial) 
Uji t ini dilakukan untuk menguji hubungan antara masing-
masing variabel bebas terhadap variabel terikat secara parsial atau 
pervariabel digunakan uji t.
18
 
1. Jika t hitung < -t tabel atau t hitung > + t tabel maka H0 ditolak 
dan Ha diterima. 





                                                             
16Mudrajat Kuncoro, Op., Cit, hlm.240. 
17
Muhammad Firdaus, Ekonometrika  Suatu Pendekatan Aplikatif (Jakarta: Bumi Aksara, 
2011), hlm. 91. 
18Yohanas Anto Nugroho, Olahan  Data dengan SPSS (Yogyakarta: Skripta Media 
Creative, 2011), hlm. 99. 
b. Uji F (Simultan) 
Uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 
bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh 
secara bersama-sama terhadap variabel terikat. Hipotesis nol (H0) 
yang hendak diuji adalah apakah semua parameter dalam model 




1)  Jika Fhitung > Ftabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima. 
2)  Jika Fhitung < Ftabel maka H0 diterima dan Ha ditolak. 
                                                             





     BAB IV 
 
    HASIL PENELITIAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
 
1. Sejarah Singkat CV. Kampoeng Kaos Madina  
 
Munculnya ide mendirikan usaha dibidang konveksi, Sablon dan 
percetakan diawali dari keinginan untuk mewujudkan kreatifitas generasi 
muda Mandailing Natal. Usaha ini bertujuan untuk memberdayakan 
kreatifitas dan sumber daya manusia generasi muda di bumi Gordang 
Sambilan, dengan ciri khas menonjolkan kultur Tapanuli Bagian Selatan. 
Atas dasar pemikiran tersebut maka sekumpulan generasi muda 
Mandailing Natal merintis wadah usaha bersama dengan mendirikan 
kelompok Maulana Production pada tahun 2007.  
Seiring perkembangan waktu, muncul pemikiran untuk membuat 
wadah usaha dengan mendirikan CV. Kampoeng Kaos Madina (KKM). 
Berdirinya usaha ini merupakan salah satu upaya untuk menciptakan 
usaha kecil menengah di Panyabungan. Diawal berdirinya, Kampoeng 
Kaos Madina membuat kaos cinderamata khas Mandailing Natal 
bekerjasama dengan PT. Caladi Lima Sembilan  Bandung (produsen Kaos 
C 59). Seiring dengan perjalanan waktu, usaha ini mulai bergerak menjadi 
produsen kaos dan usaha percetakan. Hingga saat ini Kampoeng Kaos 
Madina telah mampu memproduksi cinderamata, kaos Olah raga, batik 





Mandailing, termasuk memproduksi alat kesenian daerah yaitu Gordang 
Sambilan, dll. 
Saat ini Maulana Production memiliki dua sayap usaha yaitu 
Maulana Production dan Kampoeng Kaos Madina (KKM) yang terdaftar di 
Panyabungan. Berikut identitas Perusahaan: 
Nama Perusahaan : Maulana Production 
 Alamat  : Jl. Jambu Lintas Timur, Kelurahan    Sipolu-polu 
Kabupaten Mandailing Natal 
SIUP    : 503/313/SIUP/KPTSP/B-II/2009 
Telepon  : (0636) 20534 
Mobile   : 0813 9618 9007 – 0822 7679 8991 
Nama Perusahaan : Kampoeng Kaos Madina 
 Alamat  : Jl. Jambu Lintas Timur, Kelurahan Sipolu-polu      
Kabupaten   Mandailing Natal 
NPWP Nomor  : 24.700.734.7-118.000 
 TDP                : 02.19.3.1300.319 Tahun 2011. Dan dilakukan 
dengan Nomor 02.19.3.1300.070. Tahun 2015. 
Telepon  : (0636) 20534 
Mobile   : 0813 9618 9007 – 0822 7679 8991 
Website  : www.kampoengkaosmadina.com   
   
Dalam menjalankan usaha, produksi dilakukan oleh lebih kurang 105 
orang yang profesional yang didatangkan dari Tasikmalaya, Garut, Cianjur 
dan Bandung yang memiliki keahlian dan pengalaman dibidangnya 
masing-masing. Dengan harapan bisa melakukan transfer keahlian kepada 
putra/putri Mandailing Natal. Untuk menjadi usaha yang profesional maka 
kami membentuk sistem manajemen  yang sederhana dan kompak. Dalam 
usaha ini kami mengembangkan silaturrahmi antara semua pihak yang 
terlibat. Harapan kami adalah terjadinya hubungan kerja yang harmonis dan 





2. Visi dan Misi CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan 
Adapun Visi dan Misi CV. Kampoeng Kaos Madina 
Panyabungan yaitu: 
Visi :  Melestarikan budaya Tapanuli Bagian Selatan yang   
diaplikasikan dalam suatu  produk. Menjadi konveksi 
terdepan penghasil produk kaos berkualitas di 
Tapanuli Bagian Selatan, Sumatera Utara dan 
Indonesia umumnya. Mengurangi debit penganguran 
di Mandailing Natal dan sekitarnya dengan cara 
perengrutan karyawan. 
Misi : Selalu berupaya untuk menyampurnakan produk. 
Meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap 
produk. Menguatkan sistem pemasaran dengan nilai- 
nilai kejujuran dan ekonomis. 
 
Budaya Perusahan: 
Perusahaan ini memiliki prinsip kerja untuk melakukan segala 
aktifitasnya yaitu: 
 
1. Motivasi  :Selalu bekerja untuk mencapai visi perusahaan. 
2. Inovatif  :Selalu berusaha untuk memperbaharui yang lebih 
berkualitas 
3. Leadership           : Menanamkan nilai kepemimpinan kepada seluruh   
karyawan perusahaan agar lebih menjiwai konsep 
dipimpin dan memimpin. 
4. Ekonomis  :Selalu berusaha agar produk tetap bernilai 
ekonomis dengan kealitas terbaik. 
5. Dedikasi  :Berperan aktif dalam melestarikan budaya 
Mandailing Khususnya. 
Komitmen Perusahaan CV. Kampoeng Kaos Madina selalu 
berkomitmen untuk memberikan kualitas produk terbaik untuk semua 
konsumen, dengan jalan: 
 
a. Bahan yang berkualitas. 










































B.  Hasil Analisis Data 
1. Identitas Responden 
 
Jenis Kelamin Laki-laki 37 Orang  
 Perempuan 25 Orang  
Pekerjaan PNS Laki-laki 11 Orang 
  Perempuan 14 Orang 
 Buruh Laki-laki 13 Orang 
 Dagang Laki-laki 11 Orang 
  Perempuan 13 Orang 
 Tani Kosong  
Penghasilan/Bulan PNS Rp.3 Jt/ 4 Jt 25 Orang 
 Buruh Rp. 1 Jt/2 Jt 9 Orang 
  Rp. 3 Jt/4 Jt 4 Orang 
 Dagang Rp. 3 Jt/4 Jt 8 Orang 
  Rp. 1 Jt/2 Jt 16 Orang 
 
2. Uji Validitas dan Reliabilitas 
a. Uji  Validitas 
1) Uji Validitas Produk 
   
 Tabel IV.1 
Hasil Uji Validitas Produk 
Item 
Pernyataan 
rhitung rtabel Keterangan 
Pro1 0,463  
Instrumen valid jika 
rhitung > rtabel dengan n= 
62 pada taraf 
signifikansi 10% 
sehingga diperoleh 
rtabel = 0,211 
 
Valid 
Pro2 0,576 Valid 
Pro3 0,545 Valid 
Pro4 0,688 Valid 
Pro5 0,660 Valid 
Pro6 0,667 Valid 
Pro7 0,538 Valid 
Pro8 0,731 Valid 
Pro9 0,671 Valid 
  Pro10 0,416 Valid 
 
Dari hasil uji validitas produk (X1) dapat disimpulkan bahwa item 
pernyataan dari item 1 sampai dengan item 10 adalah valid. Dengan nilai 






2) Uji Validitas Harga 
 
   Tabel IV. 2 
Hasil Uji Validitas Harga 
Item 
Pernyataan 
rhitung rtabel Keterangan 
Hrg1 0,571  
 
Instrumen valid jika 
rhitung > rtabel dengan n= 





Hrg2 0,543 Valid 
Hrg3 0,466 Valid 
Hrg4 0,563 Valid 
Hrg5 0,620 Valid 
Hrg6 0,635 Valid 
Hrg7 0,606 Valid 
Hrg8 0,730 Valid 
Hrg9 0,745 Valid 
  Hrg10 0,693 Valid  
 
Dari hasil uji validitas harga (X2) dapat disimpulkan bahwa item 
pernyataan dari item 1 sampai dengan item 10  adalah valid. Dengan nilai 
rhitung > rtabel. 
 
3) Uji Validitas Keputusan Pembelian 
    Tabel IV.3 
Hasil Uji Validitas  Keputusan Pembelian 
Item 
Pernyataan 
rhitung rtabel Keterangan 
Kp1 0,381  
Instrumen valid 
jika r hitung > r tabel 




diperoleh rtabel = 
0,211 
Valid 
Kp2 0,748 Valid 
Kp3 0,634 Valid 
Kp4 0,518 Valid 
Kp5 0,659 Valid 
Kp6 0,552 Valid 
Kp7 0,619 Valid 
Kp8 0,719 Valid 
Kp9 0,572 Valid 






Dari hasil uji validitas Kp (Y) dapat disimpulkan bahwa item 
pernyataan dari item 1 sampai dengan item 10 adalah valid. Dengan nilai 
rhitung > rtabel. 
 
b. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas bertujuan untuk mengetahui seberapa jauh alat 
ukur dapat dipercaya atau diandalkan. Berikut hasil uji reliabilitas 
produk dan harga terhadap keputusan pembelian. 
 
 
      Tabel IV.4 
Hasil Uji Reliabilitas  
Variabel Cronbach’s 
Alpha 
N of Item Keterangan 
Produk (X1) 0,799 10 Reliabel 
    Harga (X2) 0,816 10 Reliabel 
    Keputusan          
Pembelian (Y) 
0,793 10 Reliabel 
 
Berdasarkan tabel IV.4. di atas dapat disimpulkam bahwa  variabel 
produk (X1), variabel harga (X2) dan variabel keputusan pembelian (Y) 









2. Analisis Statistik Deskriptif 
     Tabel IV.5 
    Hasil Uji Statistik Deskriptif 
 N Minimum Maximum Sum Mean 
Std. 
Deviation 
Produk 62 31 50 2514 40,55 3,966 
Harga 62 33 50 2561 41,31 3,390 
Kp 62 32 50 2535 40,89        3,773 
       
Valid N (listwise) 62      
 
Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa variabel produk dengan 
jumlah (N) sebanyak 62 mempunyai nilai mean sebesar 40,55 dengan nilai 
minimum 31 dan nilai maksimum 50 serta nilai standar deviasinya sebanyak 
3.966 Variabel harga dengan jumlah (N) sebanyak 62 mempunyai nilai mean 
41,31 dengan nilai minimum 33 dan nilai maksimum 50 serta nilai deviasinya 
sebanyak 3,390. Variabel keputusan pembelian dengan jumlah (N) sebanyak 
62 mempunyai nilai mean sebesar 40,89 dengan nilai minimum 32 dan nilai 













3. Uji Normalitas 
              Tabel IV.6 
Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 













Test Statistic ,099 




Dari hasil  tabel IV.6 di atas dapat dilihat nilai  signifikan untuk 
produk, harga dan terhadap keputusan pembelian sebesar 0,200 > 0,1 
dapat disimpulakan  bahwa data berdistribusi normal. 
4. Uji Linearitas  
          Tabel IV.7 
Hasil Uji Linearitas 
        Anova Table 
 Sum of 
Squares Df 
Mean 











(Combined) 748,902 19 39,416 13,876 ,000 
Linearity 704,034 1 704,034 247,843 ,000 
Deviation from 
Linearity 
44,868 18 2,493 ,877 ,606 
Within Groups 119,307 42 2,841   
Total 868,210 61    
 
Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwa nilai signifikan 





(0,000 < 0,1),  maka dapat disimpulkan variabel produk, harga mempunyai 
hubungan yang linier dengan keputusan pembelian. 
5. Asumsi Klasik 
a. Multikolinieritas 

















1 (Constant) -,237 2,120  -,112 ,911   
Produk ,523 ,074 ,550 7,043 ,000 ,345 2,895 
Harga ,482 ,087 ,433 5,543 ,000 ,345 2,895 
 
Berdasarkan tabel IV.8 di atas dapat diketahui nilai VIF dari 
variabel produk 2,895 < 10 dan variabel harga 2,895 < 10 (VIF <10). 
Sedangkan jika nilai tolerance lebih besar dari 0,1 maka artinya tidak 
terjadi multikolinearitas terhadap data yang diuji. Sementara nilai 
tolerance variabel produk  0,345 > 0,1 dan variabel harga 0,345 > 0,1 
(Tolerance > 0,1) maka dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinearitas 














Dari gambar di atas dapat diketahui apabila model regresi residual 
tidak membentuk pola tertentu. Jadi dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 




6. Analisis Regresi Linier Berganda 











t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -,237 2,120  -,112 ,911 
Produk ,523 ,074 ,550 7,043 ,000 
Harga ,482 ,087 ,433 5,543 ,000 
 
Berdasarkan tabel IV.9 di atas maka dapat dibuat persamaan regresi 
peneliti sebagai berikut: 
 KP  = α + b1 P + b2 H + e 
 KP  = -0,237 + 0,523 + 0,482 + 2,120 
 Adapun makna persamaan sebagai berikut: 
 
a. Konstanta sebesar 0,237 artinya jika produk dan harga ditiadakan atau 
bernilai nol, maka keputusan pembelian konsumen sebesar 0,237 satuan. 
b. Koefisien regresi variabel produk 0,523 artinya jika kualitas produk 
meningkat sebanyak 1 satuan dengan asumsi variabel independen lainnya 
tetap, maka keputusan pembelian konsumen akan meningkat sebesar 0,523 
satuan. Artinya keputusan pembelian memiliki hubungan yang positif 
dengan produk. 
c. Koefisien regresi variabel harga sebesar 0,482 artinya jika harga 
meningkat kenaikan sebanyak 1satuan, maka keputusan pembelian 
konsumen akan meningkat sebesar 0 ,482 satuan. Artinya terjadi hubungan 
positif antara harga dengan keputusan pembelian.  
 





Koefisien Determinasi yaitu untuk menentukan besarnya  pengaruh 
variabel independen terhadap variabel dependen. 
Tabel IV.10 
  Uji Determinasi R
2 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 



















Berdasarkan tabel IV.10 di atas diperoleh nilai R
2 
(R square) atau 
kuadrat r, yaitu menunjukkan koefisien determinasi. Nilai R
2 
sebesar 0,876 
artinya hal ini menunjukkan bahwa persentase sumbangan pengaruh 
produk dan harga terhadap keputusan pembelian adalah sebesar 87,6%, 
sedangkan sisanya sebesar 12,4% dipengaruhi atau dijelaskan oleh 
variabel lain yang tidak masuk dalam model penelitian ini. 
8. Uji Hipotesis 
a. Uji t (Parsial) 
Uji t adalah suatu sarana pengujian untuk mengetahui apakah 
variabel independen berpengaruh pada variabel dependen. Berdasarkan 
signifikansi > 0,1 maka H0 ditolak dan sebaliknya jika signifikansi < 










       Tabel IV.11 






t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -,237 2,120  -,112 ,911 
Produk ,523 ,074 ,550 7,043 ,000 
Harga ,482 ,087 ,433 5,543 ,000 
 
Berdasarkan tabel 4.11 di atas dapat dilihat bahwa thitung untuk 
variabel produk sebesar 7,043 sedangkan ttabel diperoleh 2,297 dari nilai 
n=62 berarti thitung > ttabel (7,043 > 2,297)  
Dengan demikian dapat diambil kesimpulan bahwa H0 ditolak 
maka Ha diterima. Artinya produk berpengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian konsumen CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan.  
Sedangkan thitung untuk harga sebesar 5,543 sedangkan ttabel 2,297 
berarti thitung > ttabel (5,543 > 2,297). Dengan demikian dapat diambil 
kesimpulan bahwa H0 ditolak maka Ha diterima. Artinya harga 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen CV. 











b. Uji F (Simultan) 
      Tabel IV.12 
Uji Hipotesis (Uji F) 
Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 760,253 2 380,126 207,745 ,000
b
 
Residual 107,957 59 1,830   
Total 868,210 61    
 
 
Untuk menguji signifikansi pengaruh antara variabel digunakan 
rumus uji F dengan hasil uji Fhitung  sebesar  207,745. Sementara Ftabel 
adalah 3,454. karena  Fhitung > Ftabel  maka H0 ditolak Ha diterima, artinya 
ada pengaruh produk dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen 
pada CV. Kampong Kaos Madina Panyabungan. Jadi dapat disimpulkan 
bahwa produk dan harga secara bersama-sama berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian pada CV. Kampong Kaos Madina Panyabungan. 
 
C. Pembahasan Hasil Penelitian  
   Penelitian ini berjudul “Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Keputusan    
Pembelian Pada CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan”. Produk adalah 
segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk memuaskan suatu kebutuhan dan 
keinginan. Harga produk merupakan yang ditetapkan dalam suatu produk atau 
sejumlah kompensasi uang maupun barang, harga masih menduduki tempat 
teratas sebagai penentu dalam keputusan untuk membeli suatu barang atau jasa. 
Keputusan konsumen merupakan  dorongan untuk melakukan suatu tingkah 





sangat berhubungan dengan rasa puas dan tidak puas konsumen untuk 
memberikan sesuatu. Sedangkan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen yaitu: produk dan harga semuanya saling mempengaruhi 
satu sama lain. 
Hasil penelitian yang dilakukan peneliti dengan judul Faktor-Faktor 
Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Pada CV. Kampoeng Kaos Madina 
Panyabungan. dengan jumlah responden 62 pelanggan tetap. Berdasarkan hasil 
uji validitas yang dilakukan untuk variabel produk (X1) terdapat 10 pernyataan 
dan semuanya valid, sedangkan untuk variabel harga (X2) terdapat 10 
pernyataan dan semuanya dinyatakan valid, Hasil uji reliabilitas yang 
dilakukan peneliti untu variabel produk (X1) nilai Cronbach’s Alpha 0,799 > 
0,6 berarti dinyatakan sangat  reliabel, untuk variabel harga (X2) nilai 
Cronbach’s Alpha 0,816 > 0,6 berarti dinyatakan sangat reliabel,  dan untuk 
keputusan pembelian (Y)  nilai Cronbach’s Alpha 0,793 > 0,6 berarti 
dinyatakan sangat reliabel. 
Koefisien determinasi (R
2
) sebesar  ,876 (87,6%) artinya persentase yang 
mempengaruhi produk dan harga  terhadap keputusan pembelian adalah 
sebesar 87,6%, sedangkan sisanya sebesar 12,4% dipengaruhi oleh variabel 
lain yang tidak masuk dalam penelituan ini. 
Sedangkan dari hasil regresi linear berganda yang diperoleh peneliti yaitu 
Y= -0,237 + 0,523 + 0,482 (keputusan pembelian) maka Ha diterima H0 ditolak. 
Sehingga ada hubungan positif antara produk dan harga terhadap keputusan 





uji t yang dilakuan peneliti variabel (X1) produk thitung 7,043 dan ttabel 2,297 
(7,043 > 2,297) maka Ha diterima H0 ditolak artinya produk berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian dan variabel (X2) harga thitung sebesar  5,543 dan 
ttabel sebesar 2,297 (5,543 > 2,297)  maka Ha diterima H0 ditolak artinya harga  
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan uji F yang dilakukan 
penelitian Fhitung 29,335 >  Ftabel 3,454 maka ada pengaruh yang signifikan antar 
variabel sehingga hipotesis diterima dapat nyatakan ada pengaruh yang 
signifikan antara produk dan harga terhadap keputusan pembelian pada CV. 
Kampoeng Kaos Madina Panyabungan. 
Berdasarkan hasil penelitian di atas maka dapat dinyatakan bahwa 
hipotesis yang terdapat pada bab II dapat diterima yaitu adanya pengaruh 
produk dan harga terhadap keputusan pembelian sesuai dengan teori Ujang 
Sumarwan dalam bukunya “Perilaku Konsumen” yang menjelaskan tentang 
jika konsumen telah memutuskan alternatif yang akan dipilih dan mungkin 
penggantinya jika diperlukan. Maka ia akan melakukan pembelian meliputi 
keputusan konsumen mengenai apa yang ingin dibeli, termasuk di dalamnya 
adalah toko dimana dia akan membelinya serta cara pembayaran produk yang 
akan dilakukan, apakah dia membayar tunai atau cicilan.  jika konsumen telah 
menentukan  pilihan produk maka ini termasuk keputusan pembelian. Oleh 
karena itu sudah pasti keputusan pembelian dipengaruhi oleh produk dan 
harga. 
Penelitian ini juga didukung oleh penelitian terdahulu hasil penelitian 





Pembelian Oriflem pada PT. Orindo Alam Ayu Pekanbaru. Menunujukkan 
bahwa memiliki pengaruh  terhadap keputusan pembelian oriflem, salah 
satunya adalah Kualitas produk, harga dan citra merek memiliki hubungan 
yang erat terhadap keputusan pembelian oriflem. Sedangkan penelitian Erna  
yang berjudul “Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian” 
(Studi Kasus Konsumen Membeli Tas Elizabet Surabaya). Menunjukkan 
bahwa variabel produk, harga, promosi dan distribusi berpengaruh positif 
terhadap variabel keputusan konsumen. Bahwa terdapat perbedaan konsumen 
Oriflem pada PT. Orindo Alam Ayu Pekanbaru dengan konsumen membeli tas 
Elizabet Surabaya. 
 
D. Keterbatasan Penelitian 
Pelaksanaan penelitian ini dilakukan dengan langkah-langkah yang   
disusun sedemikian rupa agar hasil yang diperoleh sebaik mungkin. Namun 
dalam prosesnya, untuk mendapatkan hasil yang sempurna sangatlah sulit, 
sebab dalam pelaksanaan penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan. 
Diantara keterbatasan yang dihadapi peneliti selama melaksanakana penelitain 
dan penyusunan skripsi ini, yaitu:  
1. Keterbatasan ilmu pengetahuan dan wawasan peneliti masih kurang. 
2. Dalam menyebarkan angket peneliti tidak mengetahui kejujuran responden 
dalam menjawab setiap pertanyaan yang diberikan sehingga mempengaruhi 
validitas yang diperoleh. 





Walaupun demikian, peneliti berusaha sekuat tenaga agar keterbatasan yang 
dihadapi tidak mengurangi makna maupun hasil dari penelitian ini. Akhirnya 





             PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dalam skripsi ini yang berjudul “Faktor-
Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Pada CV. Kampoeng 
Kaos Madina Panyabungan”. Maka peneliti mengambil beberapa kesimpulan. 
1. Berdasarkan uji regresi linier berganda Konstanta sebesar 0,237 artinya 
jika produk dan harga ditiadakan atau bernilai nol, maka keputusan 
pembelian konsumen berbengaruh sebesar 0,237 satuan. 
2. Berdasarkan uji koefisien regresi variabel produk 0,523 artinya jika 
kualitas produk meningkat sebanyak 1 satuan dengan asumsi variabel 
independen lainnya tetap, maka keputusan pembelian konsumen akan 
meningkat sebesar 0,523 satuan. Artinya keputusan pembelian memiliki 
pengaruh yang positif dengan produk. 
3. Berdasarkan uji koefisien regresi variabel harga sebesar 0,482 artinya jika 
harga meningkat kenaikan sebanyak 1satuan, maka keputusan pembelian 
konsumen akan meningkat sebesar 0 ,482 satuan. Artinya memiliki 
pengaruh antara harga dengan keputusan pembelian.  
4. Berdasarkan uji parsial (uji t) pada variabel produk dengan taraf signifikan 
0,1% diperoleh thitung > ttabel (7,043 > 2,297 ) maka Ha diterima dan H0 
ditolak. Hal ini menunjukan  bahwa secara parsial terdapat pengaruh 
produk terhadap keputusan pembelian pada CV. Kampoeng Kaos Madina 
Panyabungan. 
5. Berdasarkan uji parsial (uji t) pada variabel harga dengan tarif signifikan 
0,1%  diperoleh thitung > ttabel  (5,543 > 2,297) maka Ha diterima H0 ditolak. 
Hal ini menunjukkan bahwa secara parsial terdapat pengaruh harga 
terhadap keputusan pembelian pada CV. Kampoeng Kaos Madina 
Panyabungan.  
6. Berdasarkan Uji simultan (uji F) dengan taraf signifikan 0,1% diperoleh 
Fhitung > Ftabel (207, 745 > 3,454) maka variabel produk dan harga secara 
bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada 
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Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti dengan judul 
“Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Pada CV. 
Kampoeng Kaos Madina Panyabungan. Ada beberapa saran yaitu sebagai 
berikut:  
1. Mengenai produk yang dijual seharusnya CV.KKM memperhatikan 
kelengkapan produknya. 
2. Untuk pihak CV. Kampoeng Kaos Madina Panyabungan agar memberikan 
kualitas produk yang bagus dan harga yang dapat terjangkau semua 
kalangan masyarakat demi menjaga kepercayaan konsumen untuk 
memutuskan  melakukan pembelian. 
3. Bagi akademik diharapkan penelitian ini dapat dilanjutkan oleh peneliti 
lain dengan judul yang berbeda tentunya yang terkait dengan judul skripsi 
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Bapak/ ibu/ saudara/ i 
Di Tempat 
Assalamu’alaikum Wr.Wb. 
Dengan rasa hormat, peneliti memohon kesediaan untuk mengisi 
kuesioner sebagai informasi bagi peneliti dalam  rangka penyusunan skripsi 
dengan judul ”Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Pada CV. Kampoeng Kaos Madina. 
I. IDENTITAS RESPONDEN 
No Responden  : 
Nama   : 
Usia   : a. 0-20    b. 20-30    c.30-50   d. 50-70 
Jenis kelamin  : Laki-laki/ Perempuan 
Pekerjaan  : a. PNS  b. Buruh  c. Tani   d. Pedagang 
Pendapatan perbulan : a. Rp. 1.000.000 s/d 2.000.000 
    b. Rp. 3.000.000 s/d 4.000.000 
II. Penilaian terhadap keputusan pembelian pada CV. Kampoeng Kaos 
Madina Panyabungan. Berilah tanda (√) pada skala evaluasi yang 5 angka 
berjajar dari 1 sampai 5  berdasarkan hal-hal berikut 
Catatan: 
SS  = Sangat setuju 
TS  = Tidak setuju 
S     =  Setuju 
KS  = Kurang setuju 
STS = Sangat tidak setuju. 
 





No Pernyataan SS TS S KS STS 
1. Produk yang tersedia di KKM 
sangat  lengkap 
     
2. Produk yang tersedia di KKM 
sangat menarik minat pelanggan 
     
3.  Masyarakat bebas memilih 
produk yang tersedia di KKM 
     
4.   KKM menyediakan produk 
sesuai kebutuhan masyarakat 
 
     




Produk  yang dimiliki KKM 
tidak memiliki kualitas bagus 
     
7. Produk yang dipesan dari KKM 
tahan lama 
     
 
Pernyataan Harga  
 (X2) 
 
No Pernyataan SS TS S KS STS 
1.  Harga setiap produk sesuai 
dengan manfaatnya 
     
2.  Harga yang ditetapkan KKM  
terjangkau semua kalangan 
masyarakat 
     
3.  Harga setiap produk sebanding 
dengan kualitasnya 
     
4.  produk yang dihasilkan KKM  
terkadang tidak sesuai dengan 
pesanan pelanggan 
     
5.  Harga produk KKM cukup 












6.  Usaha yang sama dengan KKM 
di Panyabungan cukup banyak 
     
7.  Harga setiap produk tergolong 
mahal 






No Pernyataan SS TS S KS STS 
1. Produk KKM memiliki 
keistimewaan tersendiri 
     
2. KKM mampu membuat model 
sesuai keinginan pelanggan 
     
4.  Hasil kemasan KKM sangat 
menarik 
     
5.  Saya merasa kurang puas dengan 
kemasan produk KKM 




KKM mampu membuat bebagai 
ukuran sesuai dengan yang 
diinginkan 
     
 
7. 
Gaya produk yang dipesan 
pelanggan sangat memuaskan 
     
 
Pernyataan Keputusan Pembelian 
 (Y) 
No Pernyataan SS TS S KS STS 
1.  
Saya membeli produk KKM 
berdasarkan kebutuhan 
     
2.  Saya selalu mencari informasi 
sebelum melakukan pembelian 
di KKM 
     
3. Saya membeli produk 
berdasarkan keinginan sendiri 
     
4. Saya sering kecewa atas barang 
yang dipesan 
     
5.  Saya merekomendasikan produk 
KKM kepada orang lain kualitas 
barangnya 
     
6. Saya akan kembali memesan di 
KKM jika ada kebutuhan 
     
 
JHasil Tanggapan Responden Variabel produk (X1) 
4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 42 
4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 40 
5 5 4 4 4 5 4 4 3 4 42 
4 4 5 5 3 5 3 3 4 4 40 
3 4 4 5 5 5 5 4 4 4 43 
5 5 4 2 2 4 4 3 3 4 36 
4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 39 
4 5 5 3 3 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
4 3 4 3 3 4 3 3 3 3 33 
4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
4 5 4 5 5 5 4 3 3 3 41 
4 4 4 4 4 4 5 4 2 3 38 
4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38 
4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 38 
4 4 4 4 4 4 5 3 3 3 38 
3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 40 
5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 45 
5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 43 
4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 43 
4 5 5 5 4 5 5 5 5 3 46 
4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 43 
4 3 4 4 4 4 5 3 3 4 38 
4 4 4 3 3 4 4 3 3 3 35 
4 4 4 3 4 4 3 4 5 4 39 
4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 43 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 43 
4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
3 4 4 4 5 4 4 4 3 4 39 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 48 
4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 46 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49 
5 5 4 4 4 2 3 3 2 2 34 
4 4 4 4 4 5 4 4 3 4 40 
5 5 5 5 4 3 5 5 3 2 42 
4 3 3 5 5 5 3 4 5 3 40 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 4 5 3 3 39 
4 4 5 4 3 4 4 4 4 5 41 
4 5 5 5 3 4 5 5 4 4 44 
4 4 4 3 3 4 5 4 4 4 39 
4 3 4 3 3 4 5 3 4 4 37 
4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 42 
3 3 3 2 2 2 4 4 4 4 31 
4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 37 
3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 32 
4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 42 
4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 47 
4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 44 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
5 5 5 5 4 4 4 3 3 3 41 
5 4 5 5 4 5 4 4 4 4 44 
4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 40 
4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 37 
3 4 4 3 3 4 4 4 4 4 37 
4 3 4 4 3 4 4 3 3 3 35 













Hasil Tanggapan Responden Variabel Harga (X2) 
4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 45 
5 2 3 4 5 5 4 4 4 5 41 
5 4 5 3 5 5 5 4 4 5 45 
4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38 
4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
5 5 4 4 3 4 4 4 4 5 42 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39 
4 4 3 3 3 4 3 3 3 3 33 
4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 42 
4 4 3 4 4 4 5 4 3 4 39 
4 4 3 4 3 3 5 4 3 4 37 
4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 43 
4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 42 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38 
4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 46 
4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 42 
4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 46 
4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 44 
4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 38 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 
4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
5 5 4 4 5 5 5 4 5 4 46 
4 5 4 4 4 5 4 5 5 4 44 
4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
4 5 4 4 4 5 5 4 3 4 42 
5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 48 
5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 44 
5 5 4 4 5 5 4 5 4 5 46 
5 3 5 2 4 4 4 4 4 4 39 
4 4 3 4 4 4 4 4 3 5 39 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
5 4 5 3 5 4 5 4 5 4 44 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 3 4 3 4 3 5 4 4 4 38 
4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 42 
5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 44 
4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 38 
4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 44 
4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 35 
4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 36 
4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 35 
4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 45 
4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
4 4 5 5 5 4 4 4 5 4 44 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 










Hasil Tanggapan Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
5 4 5 4 4 4 3 5 4 5 43 
2 4 4 3 5 5 4 4 2 3 36 
3 4 4 5 5 5 4 4 4 5 43 
4 4 5 4 2 4 3 3 4 3 36 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
5 4 5 4 3 3 4 4 5 5 42 
4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 32 
4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 43 
5 5 5 4 5 4 3 3 4 4 42 
4 4 4 5 4 3 2 3 4 5 38 
4 4 4 4 5 4 4 5 4 3 41 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 38 
3 4 4 4 4 4 3 4 4 3 37 
3 4 4 5 4 4 3 4 4 3 38 
4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 42 
4 5 5 4 5 4 5 5 4 5 46 
5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 47 
4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 43 
3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 38 
4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 38 
4 4 4 3 3 4 5 4 4 5 40 
4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 42 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 46 
3 4 4 4 4 4 4 4 5 5 41 
3 4 4 4 4 4 3 3 5 4 38 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 43 
5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 49 
4 4 5 3 4 4 2 4 3 5 38 
4 3 4 4 4 4 3 3 4 4 37 
5 4 5 5 5 5 3 5 5 4 46 
4 4 3 3 5 5 5 5 4 5 43 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 3 4 4 4 4 3 4 3 4 37 
4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 42 
4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 44 
5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 41 
3 3 3 5 3 4 4 4 4 4 37 
5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 42 
4 2 3 4 2 3 4 3 4 4 33 
5 4 4 4 4 4 3 4 3 4 39 
4 3 3 3 3 4 3 3 4 4 34 
4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
4 4 4 5 5 4 5 5 4 4 44 
4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 48 
5 4 5 4 5 4 3 4 5 5 44 
4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 43 
4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 40 
4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 38 
4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 38 
4 3 3 4 4 4 3 3 4 4 36 
4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 43 
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